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Man muß nichts halb tun, wenn man nicht 
früher oder ſpäter büßen will. Mittelmäßigkeit 


iſt der Tod alles Großen und heroiſchen. 2 
rnot. 


. ]⁵ ET TR a 


Nochmals Berufsbildung! 


Faſt alle Ortsgruppen unſeres Kreisgebietes haben für dieſes Winterhalbjahr 
Arbeitspläne herausgegeben. Wenn wir uns dieſe Pläne einmal näher betrachten, 
ſo ſehen wir, daß ſie alle unter dem Leitgedanken | 

„Berufsfortbildung“ 
ſtehen. Lehrgänge in Kurzſchrift, Lack⸗ und Plakatihrift, kaufmänniſchem Rechnen, 
Buchhaltung, Polniſch für Anfänger und Fortgeſchrittene, Wechſel und Schecklehre 
ſollen abgehalten werden. Die Durchführung dieſer Kurſe iſt aber nur dann möglich, 
wenn ſich genügend Teilnehmer melden. Und melden müßten ſich faſt alle unſere 
Jungmannen, denn ſie weiſen durchweg Lücken in ihrem Berufswiſſen nach. Die 
ausgefüllten Bewerdungsbriefe der ſtellenloſen Mitglieder jagen uns ſo vieles. Gar 
mancher ſchreibt, er beherrſche die deutſche und polniſche Sprache in Wort und Schrift. 
Das bildet er ſich aber nur ein. Lieſt man das Niedergeſchriebene einmal durch, ſo 
wird man ſich des Staunens nicht erwehren können. Der Rotſtift hat hier viel Arbeit, 
denn im Deutſchen und im Polniſchen ſind eine ganze Anzahl von Fehlern. 
Die Gelegenheit zum Lernen iſt da. Warum melden ſich nicht alle, die es bitter not 
haben, ihr Berufswiſſen zu erweitern, zu den Lehrgängen? Iſt es Zeitmangel oder 
Bequemlichkeit? Es dürfte eigentlich keinen Jungmann, der im Büro beſchäftigt iſt, 
geben, der nicht die Kurzſchrift in ausreichendem Maße beherrſcht und flott Schreib⸗ 
maſchine ſchreibt. Und wieviele können es wirklich? Die Zahl derer wird ver— 
ſchwindend klein ſein. Selbſtverſtändlich muß auch der aufgenommene Brief fehlerfrei 
ins Deutſche oder ins Polniſche übertragen werden können, denn ſonſt wäre ja die 
Aufnahme unnötig, wenn der Brief nachher noch einmal wegen der vielen Fehler 
umgeſchrieben werden müßte. So greift ein Glied ins andere. „Vor das Ziel haben 
die Götter den Schweiß geſetzt“, ſo heißt es in einem Sprichwort. Wenn jeder von 
heute auf morgen ſeine Kenntniſſe erweitern könnte, ſo wäre keine richtige Freude 
am Lernen. Wir müſſen aber immer wieder verſuchen, mit dem anderen Berufs⸗ 
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kameraden wettzueifern und verſuchen, ihn zu überholen. Daß das Fleiß und Aus— 
dauer erfordert, braucht wohl nicht beſonders angeführt zu werden. 

Vergleicht man einmal die Anzahl der von den Ortsgruppen verſandten 
Arbeitspläne mit den Anmeldungen zu den Lehrgängen, ſo muß man mit Bedauern 
feſtſtellen, daß ſich nur ein Bruchteil der Mitglieder zu den Lehrgängen gemeldet 
hat. Selbſtverſtändlich gibt es auch „Streber“ darunter, die den ernſten Willen ha— 
ben, etwas zu lernen. 

So mancher Jungmann hat den Abend frei und vertreibt ſich die Zeit mit 
allerhand unnützen Sachen; an den Beruf denkt er aber nicht, trotzdem er darauf 
ſein ganzes Leben aufbauen muß. Er nimmt die Freizeit mit einer Selbſtverſtänd— 
lichkeit hin, die mancher andere nicht begreifen kann. Allen denjenigen, die ſich bis 
jetzt noch nicht zur Teilnahme an einem Lehrgang entſchloſſen haben, gilt dieſe Mah— 
nung. Ganz beſonders iſt es Pflicht der Stellenloſen, ſich beruflich fortzubilden. 
Sie müſſen nicht nur neue Kenntniſſe erwerben, ſondern auch das bisher erworbene 
Berufswiſſen aufrecht erhalten. 

Das theoretiſche Wiſſen kann in der 

Mebungsfirma 

verwertet werden. Das Beſtreben eines jeden Jungmanns müßte es jein, ſich auch 
in der Uebungsfirma zu betätigen. Die Mitarbeit in der Uebungsfirma iſt keines- 
wegs als unnütze Zeitvergeudung anzuſehen. Der Deutſchen Angeſtelltenſchaft in 
Deutſchland iſt es zur Aufgabe gemacht worden, die Kaufmannsjugend zu tüchtigen 
Kaufleuten heranzuziehen. Dazu ſind dort die vielen Uebungsfirmen. In größeren 
Ortsgruppen beſtehen 10, 20 und noch mehr derartiger Stätten für die berufliche 
Ertüchtigung. Auch bei uns ſollen alle Kaufmannslehrlinge und Junggehilfen bis 
zum 25. Lebensjahr zur Mitarbeit in der Uebungsfirma herangezogen werden. Der 
Erfolg wird dann nicht ausbleiben. 


Das Geſicht des Schaufenſters! 


Wer hat nicht ſchon einmal in ein Geſicht geſchaut, von welchem man ſich 
mit unwiderſtehlicher Gewalt angezogen fühlte, von welchem eine unerklärliche 
Macht ausging und zu welchem wir vertrauensvoll aufblicken konnten? Wenn wir 
an ein ſo machtvolles Antlitz denken, fallen uns ſogleich die Perſonen ein, bei denen 
wir ein ſolches Geſicht ſahen. Unwillkürlich denken wir an ältere, geiſtvolle Herren, 
die eine reiche Erfahrung des Lebens hinter ſich haben und unbedingte Achtung ge⸗ 
nießen. Vielleicht fällt uns dabei ein erfahrener Kaufmann ein, unſer Lehrherr, un— 
ſer früherer Rektor, unſer Hausarzt, oder wir erinnern uns unbekannter Per— 
ſönlichkeiten, die uns auf der Straßenbahn, oder auf dem Wege zum Geſchäft begegnet 
ſind. Worin mögen nun die Urſachen zu ſolcher Ausſtrahlung von Macht und Re— 
ſpekt liegen? Schon der Jungkaufmann wird erkennen, daß aus einem ſolchen 
Geſicht Geiſt, Fähigkeit, Wille und Gerechtigkeit ſprechen. Man ſagt, daß man aus 
einem Geſicht den Charakter des betreffenden Menſchen leſen könne. Wir alle haben 
ſchon Menſchen geſehen, deren Geſichtsausdruck uns veranlaßte, auszurufen: „Der 
Menſch muß aber einen ſchlechten Charakter haben, ich könnte ihm kein Vertrauen 
ſchenken.“ 

Nun kann ich meine eigentliche Abſicht nicht länger verbergen: ich will 
nämlich ſagen, daß das Schaufenſter das Geſicht des Geſchäfts iſt. 

Wie man vielfach den Menſchen nach ſeinem Geſicht beurteilen kann, ſo 
kann man eine Firma nach ihrem Schaufenſter beurteilen. 

Viele Jungkaufleute helfen dem Dekorateur bei der Schaufenſterausſtellung. 
Dabei kann man, wenn man offene Augen hat, viel lernen. Häufig erklärt der 
Dekorateur, weshalb er einen Artikel nicht ſo, ſondern ſo ausſtellt, oder abſichtlich 
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nicht an dieſer, ſondern an jener Stelle aufbaut. Darüber zu plaudern, habe ich 
heute nicht die Abſicht. Aber ich will dem Jungkaufmann, der immer mehr und 
mehr ein tüchtiger Kaufmann werden ſoll, ſagen, daß er ſich einmal Gedanken 
darüber machen ſoll, welche Wirkung von einem Schaufenſter auf die vorüberwan— 
delnden Menſchen ausgeht. 

Sicherlich hat jeder ſchon, wenn er vor einem Schaufenſter ſtand, gehört, 
wie ein Betrachter zum andern ſagte: „Das iſt eine reelle Firma“. Und wenn man 
das Fenſter nochmals genau betrachtete, ſtellte man das gleiche feſt. Grelle, markt- 
ſchreieriſche Plakate in einem Schaufenſter genügen nicht, ja ſind in vielen Fällen 
ganz ungeeignet, den Käufer Vertrauen zu dem Geſchäft gewinnen zu laſſen. Mit 
dem Anlocken der Menſchenmaſſen iſt es nicht allein getan. Die meiſten Käufer 
wollen in ein Geſchäft mit einem ſicheren Gefühl hineingehen können, daß ſie nicht 
übervorteilt werden, daß ſie für angemeſſenen Preis wirklich gute Ware bekommen. 
Der aufrichtige Kaufmann bedient ſeine Kundſchaft ſo vorteilhaft, daß er mit ihrem 
öfteren Wiederkommen rechnen kann. Er will nicht an einem Kunden ein einziges 
Mal durch Betrug recht viel verdienen, ſondern durch Aufrichtigkeit an einem Kun⸗ 
den öfter, wenn auch im einzelnen Falle weniger verdienen. Der tüchtige, ehrliche 
Kaufmann weiß, daß er ſich die Kundſchaft nur dann für die Dauer erhalten kann, 
wenn er ſich die Achtung und das Vertrauen erwirbt und erhält. 

Ein ordnungsliebender Kaufmann ſieht auch darauf, daß ſein Schaufenſter 
ordentlich und ſauber iſt. Ein unordentliches Schaufenſter läßt uns ausſprechen: 
„In dieſer Firma muß aber eine Wirtſchaft herrſchen“. In einem Geſchäft, 
deſſen Inhaber die Leute mit aufdringlichen Redensarten ſolange überhäuft, daß 
fie ſchließlich vor lauter Verwirrung für teures Geld minderwertige Ware kaufen, 
ſehen auch die Schaufenſter danach aus, nämlich die Preisſchilder und Plakate ſind 
derart unangenehm aufdringlich, und die Plakattexte enthalten recht unfeine Redens⸗ 
arten. Es gibt Schaufenſter, bei denen man ſofort den Eindruck hat, daß der In— 
haber einen vornehmen Charakter hat. Gute Eigenſchaften wirken nach außen hin 
nicht aufdringlich. Dennoch werden ſie bemerkt, ſie „fallen angenehm auf“. 

Der Jungmann gehe durch die belebten Geſchäftsſtraßen der Stadt und 
bilde ſich beim Betrachten der Schaufenſter ſelbſt ein Urteil. Der Wert die⸗ 
ſer Beobachtung liegt darin, daß er daraus lernt, wie er ſpäter jelbjt 
Schaufenſter zu dekorieren hat. Es gibt viele anſtellige Lehrlinge, die ſchon jelb- 
ſtändig Fenſter dekorieren. Für ſie ſind ſolche Beobachtungen nicht weniger wichtig. 
Nie vergeſſe der Jungkaufmann, daß Rechtſchaffenheit und Ehrlichkeit und das damit 
erworbene Vertrauen, die feſteſten Stützen eines Menſchen ſind und auch die feſteſten 
Stützen eines Geſchäftsbetriebes, und nie vergeſſe er, daß das Schaufenſter das Geſicht 
des Geſchäftes iſt, in welches täglich tauſende von Menſchen hineinſehen und darin leſen. 


Deutſche Hausbücherei 1935. 


Band 1: „Die große Fahrt“. Ein Roman von Seefahrern, Ent⸗ 
deckern, Bauern u. Gottesmännern. Von Hans Friedrich Blunck. 

Band 2: „Heilige unraſt“. Roman eines Deutſchen aus unſeren 
Tagen. Von Heinz Steguweit. 

Band 3: „Der Büttner bauer“. Ein Roman von deutſcher Bauern⸗ 
not. Von Wilhelm von Polenz. 

Band 4: „Ludwigslegende“. Die letzten Könige. Von Richard 
Euringer. 

Band 5: „Brot“. Der Mann und die Erde. Roman von Heinrich 
Waggerl. 

Band 6: „Die Dithmarſcher“. Ein Roman von Bauern und 
Helden. Von Adolf Bartels. 
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Band 7: „S A. räumt auf“. Erlebniſſe aus der Kampfzeit der 
Bewegung. Von Heinz Lohmann. 
Band 8: „Die Eidbrüder“. Ein Islandroman. Von Gunnar 
Gunnarſſon. 
Die bisherigen Sondergaben [Ferien- und Weihnachtsgabe) fallen in Zukunft weg. 
1935 werden acht volle Reihenbände geliefert, die auch in Halbleder zu haben find. Für 
die Reihenbände 3 bis 8 ſteht die um weſentliche Bücher bereicherte Auswahlreihe zur Ver⸗ 
fügung. Trotz dieſer Leiſtungsſteigerung tritt keine Erhöhung des Bezugspreiſes (nur 2 RM. 
monatlich) ein! 


7 Für jeden Jungkaufmann 
iſt das Handbuch des deut: 
3 ſchen Kaufmanns ein un⸗ 
entbehrliches Nachſchlagewerk. 
Es iſt das erſte umfaſſende 
kaufmänniſche Lehrbuch, das 
im Geiſte neuer deutſcher Wirt⸗ 
ſchaftsgeſinnung von führen⸗ 
den Männern der Wirtſchaft 
aus Wiſſenſchaft und Praxis 
geſchaffen wurde. 

In der heutigen Zeit wer⸗ 
den im Berufe an jeden ein⸗ 
zelnen die höchſten Anforde— 
rungen geſtellt. Der junge 


8 Em er Kaufmann wird nur dann be> 
» A N Tr ſtehen und in feinem Berufe 
— ͤ . ͤ—— . ͤä—öä vorwärts ſchreiten, wenn ihm 
gründliche Kenntniſſe auf allen 
Gebieten zur Verfügung ſtehen. Dazu will ihm das Handbuch des deutſchen Kauf⸗ 
manns verhelfen. 
Das umfaſſende Werk unterrichtet in klarer, lebendiger Darſtellung über: 
Das neue Wirtſchaftsdenken — Das Recht des Kaufmanns — Betriebs⸗ 
wirtſchaftslehre — Buchhaltung und Bilanz — Rechnen und Kalkulation 
— Kundenwerbung — Handel und Induſtrie — Bank und Börſe — 
Geopolitik und Wirtſchaftsgeographie — Rohſtoffe und Weltwirtſchaft 
— Technologie. | 
Mit mehr als 1000 Seiten Umfang und reichem Bildmaterial jtellt das 
Werk für den Kaufman das geiſtige Rüſtzeug der Berufserziehung dar. Darüber 
hinaus iſt das Handbuch als Nachſchlagewerk mit ſeinem ausführlichen Stich⸗ und 
Schlagwortverzeichnis, das mehr als 4000 Schlagworte enthält, für jeden Praktiker 
erforderlich. 
Das Werk koſtet bei Barzahlung RM. 25., bei monatlichen Ratenzahlungen 
von RM. 3. — RM. 26.25. 
Das Buch liegt auf der Geſchäftsſtelle aus und kann jederzeit angeſehen 
werden. Beſtellungen nimmt die Geſchäftsſtelle entgegen. 


Lieber Berufskamerad! 


Spielſt du auf einem Inftrument? Wenn ja, fo komme doch in 
unſere Muſikgilöͤe. Wir fpielen jeden Montag in Kattowitz, in der 
Klaſſiſchen Ecke, ul. Slowackiego. 
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